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    Penelitian ini bertujuan untuk meneliti pengaruh Promosi Penjualan, Variasi 
Produk, Harga dan Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian di Indomaret 
Studi Kasus Terhadap Mahasiswa STMIK MDP Program Studi Sistem Informasi. 
Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa STMIK MDP Palembang. Sampel pada 
penelitian ini berjumlah 227 responden dengan menggunakan metode purposive sampling, 
sedangkan teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi berganda untuk menguji 
hipotesis. Hasil pengujian menunjukkan bahwa variabel Promosi Penjualan, Variasi 
Produk, Harga dan Kelompok Referensi berpengaruh positif secara parsial dan simultan 
terhadap Keputusan Pembelian di Indomaret.  
 




    This study aims to examine the effect Sales Promotion, Product Variants, Price 
and Reference Group Of Purchase Decision In Indomaret on STMIK MDP College’s 
Students. The population in this study were all College’s students Focus Information 
System. The sample in this study amounted to 227 respondents using the purposive 
sampling method. This study uses multiple regression analysis techniques to test the 
hypothesis. The test results show that the Sales Promotion, Product Variants, Price and 
Reference Group variables has positive effect on the Purchase Decision partially and 
simultaneously.  
 




Bisnis industri ritel merupakan salah satu industri yang strategis bagi 
perkembangan ekonomi di Indonesia. Seiring perkembangan zaman, bisnis ritel 
mengalami perkembangan yang cukup pesat. Ketua Asosiasi Pengusaha Ritel 
Indonesia (Aprindo), Roy Mandev mengatakan tahun 2018 bisnis ritel di 
Indonesia optimis mencapai angka 9 persen. Menurut Roy, tercapainya target 





Kata ritel berasal dari Bahasa Perancis, ritellier, yang berarti memotong 
atau memecah sesuatu (Utami 2017, h.4). Ritel atau dikenal sebagai pengecer 
atau penjualan eceran dapat didefinisikan sebagai kegiatan bisnis perdagangan 
(penjualan barang atau jasa) yang langsung disalurkan kepada konsumen akhir 
untuk digunakan sebagai kebutuhan pribadi, keluarga atau keperluan rumah 
tangga bukan untuk dijual kembali. Pengecer merupakan perantara dalam sistem 
saluran pemasaran, dimana pengecer mendapatkan barang dari produsen dan atau 
pedagang besar yang kemudian menjualnya kepada konsumen akhir (Riadi, 
2017). 
Indonesia termasuk negara yang memiliki bisnis ritel cukup banyak, dari 
bisnis ritel kecil sampai yang besar dan dari yang tradisional sampai 
modern.  Ritel tradisional merupakan usaha skala kecil, modal yang kecil, dan 
menggunakan sistem pelayanan yang sederhana tanpa adanya unsur teknologi di 
dalamnya, seperti warung atau kelontong. Ritel modern merupakan 
pengembangan dari ritel tradisional. Format ritel ini muncul dan berkembang 
seiring perkembangan perekonomian, teknologi dan gaya hidup yang membuat 
masyarakat menuntut kenyaman yang lebih dalam berbelanja. Contoh dari ritel 
modern seperti supermarket, department store, hypermartket (Widyatmoko, 
2018).  
 
Kota Palembang merupakan kota yang cukup berkembang, terutama 
dalam bidang ritel. Banyak sekali bisnis ritel berkonsep swalayan seperti 
minimarket, supermarket, hypermarket, dan department store yang dibuka untuk 
memenuhi kebutuhan pelanggan dan konsumen. Menurut (Ashara, 2015) 
tumbuhnya beberapa pasar ritel bisa diakibatkan dari perkembangan beberapa 
bidang, misalnya dari segi ekonomi yang semakin meningkat memunculkan 
masyarakat kelas menengah, dari sisi demografi yaitu pertumbuhan penduduk 
yang semakin padat membuat meningkatnya kebutuhan produk dan jasa, serta 
gaya hidup masyarakat yang menuntut kenyaman dalam berbelanja.   
 
Bisnis ritel terbagi menjadi beberapa klasifikasi dan jenis, diantaranya 
adalah skala usaha, tipe kepemilikan, dan produk yang dipasarkan. Skala usaha 
bisnis ritel terbagi menjadi dua yaitu ritel besar dan ritel kecil, contoh dari ritel 
besar adalah supermarket, department store, general store, hypermarket, dan 
chain market, sedangkan ritel  kecil mengacu pada pengecer tradisional yang 
umumnya menjual produk dalam jumlah terbatas.  Dalam klasifikasi berdasarkan 
kepemilikan, bisnis ritel terbagi menjadi 3 yakni independent retail firm, 
franchising atau waralaba, dan corporate chain. Untuk produk yang dipasarkan, 
bisnis ritel diklasifikasikan menjadi dua yaitu service retailing dan product 
retailing. Service retailing merupakan usaha ritel dimana produk-produknya 
berupa layanan atau jasa yang dinikmati oleh konsumen, sedangkan product 
retailing merupakan pelaku bisnis ritel yang menjual produk berupa barang-
barang kebutuhan (Rifzan, 2018). 
  
Indomaret merupakan salah satu bisnis ritel yang cukup besar di 
Indonesia. Indomaret sudah ada sejak tahun 1988, pada awalnya Indomaret hanya 
berlokasi dekat dengan hunian konsumen, tetapi seiring perkembangan waktu dan 
kebutuhan pasar, Indomaret terus menambah berbagai gerai di berbagai kawasan 
perumahan, perkantoran, niaga, wisata dan apartment. Dengan melihat 
3 
 
perkembangan Indomaret yang cukup pesat, sehingga Indomaret membuka 
sebuah PT dengan nama PT. Indomarco Primasta. Indomaret pernah 
mendapatkan penghargaan selaku “Perusahaan Waralaba Unggul” pada tahun 
2003. Penghargaan tersebut adalah penghargaan pertama yang diberikan kepana 
minimarket di Indonesia. 
 
 Saat ini Indomaret semakin berkembang sangat pesat dengan jumlah 
gerai mencapai lebih dari 15.000 gerai, terdiri dari 40% gerai milik terwaralaba 
dan 60% milik perusahaan. Sebagian besar pasokan barang dagangan untuk 
seluruh gerai berasal dari 22 pusat distribusi Indomaret yang menyediakan lebih 
dari 5.000 jenis produk. Kini, keberadaan Indomaret makin diperkuat dengan 
keberadaan Indogrosir, anak perusahaan dengan konsep perkulakan, sehingga 
harga yang diperoleh lebih murah (Indomaret, 2014).  
2. Landasan Teori 
Promosi penjualan (Sales Promotion) adalah semua kegiatan yang 
dimaksudkan untuk menyampaikan atau mengkomunikasikan suatu produk atau 
jasa kepada pasar sasaran untuk segera melakukan suatu tindakan (Dictio, 2017). 
Sedangkan menurut Grewal dan Levy(2014, h.572)mengemukakan bahwa 
promosi penjualan berupa insentif khusus atau program yang mendorong 
konsumen untuk membeli produk tertentu atau pelayanan biasanya digunakan 
bersama dengan iklan atau program penjualan langsung. 
 
Menurut Kotler dan Amstrong (2014, h. 345) harga dapat didefinisikan 
secara sempit sebagai sejumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau 
jasa. Atau dapat didefinisikan secara luas harga sebagai jumlah nilai yang 
ditukarkan konsumen untuk keuntungan memiliki dan menggunakan produk 
atau jasa yang memungkinkan perusahaan mendapatkan laba yang wajar dengan 
cara dibayar untuk nilai pelanggan yang diciptakannya.  
 
Kelompok referensi (reference group) disebut juga sekelompok orang 
yang dianggap memiliki pengaruh evaluasi, aspirasi, bahkan perilaku terhadap 
orang lain secara langsung ataupun tidak langsung dan dianggap sebagai 
pembandingan bagi seseorang dalam membentuk nilai dan sikap atau pedoman 
khusus bagi perilaku (Ihsani, 2015). Kelompok referensi memberikan standar 
(norma/nilai) yang dapat menjadi perspektif penentu mengenai bagaimana 
seseorang berfikir atau berperilaku, dan kelompok ini berguna sebagai referensi 
seseorang dalam mengambil keputusan. 
 
Produk merupakan barang atau jasa yang bisa ditawarkan di pasar 
untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian, atau 
konsumsiyang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan (M. Fuad, 
2014). Variasi produk merupakan hal penting yang harus di perhatikan 
oleh perusahaan untuk meningkatkan kinerja produk, jika produk tersebut 
tidak beragam maka produk tersebut tentu akan kalah bersaing dengan 
produk yang lain. Variasi produk adalah salah satu alternatif yang dapat 
dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan kinerja produknya 





Mempelajari perilaku konsumen bertujuan untuk mencari tahu dan 
memahami berbagai aspek yang berada pada diri konsumen dalam 
memutuskan pembelian.Model perilaku konsumen ini berkaitan dengan 
keputusan pembelian, model ini memberitahu tentang perilaku 
konsumen.Perilaku konsumen tidak hanya tentang apa yang dibeli atau 
dikonsumsi oleh konsumen saja, tetapi juga tentang, bagaimana 
kebiasaan dan dalam kondisi macam apa produk dan jasa yang dibeli. 
Menurut Assauri (2013, h.141) menyatakan bahwa keputusan pembelian 
disebut juga suatu proses pengambilan keputusan akan pembelian yang 
mengcakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan 













   
        
         : Parsial 
         : Simultan 
  
 
Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 
Berdasarkan kerangka pemikiran pada gambar diatas, maka dapat 
diidentifikasikan bahwa variabel independent terdiri dari Promosi 
Promosi 
Penjualan 
Variasi    
Produk 







Penjualan ,Variasi Produk , Harga , dan Kelompok Referensi .Kemudian 
variabel dependent yaitu Keputusan Pembelian. 
 
3. Metodologi  Penelitian 
Berdasarkan permasalahan yang terjadi, maka pendekatan penelitian ini 
menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif yang bertujuan menguji hipotesis 
yang telah ditetapkan. Sementara itu, sifat penelitian ini adalah penelitian 
deskriptif. 
 
Objek penelitian adalah sasaran ilmiah untuk mendapatkan data dengan 
tujuan dan kegunaan tertentu tentang sesuatu hal objektif, valid, dan reliable 
tentang suatu hal (variabel tertentu). Adapun objek dari penelitian ini adalah 
Indomaret Palembang. Subjek penelitian ini adalah mahasiswa STMIK MDP 
Program Studi Sistem Informasi. 
 
Populasi pada penelitian ini ialah konsumen Indomaret yang merupakan 
mahasiswa STMIK MDP Program Studi Sistem Informasi. Sampel yang 
digunakan oleh peneliti dengan menggunakan rumus slovin (metode purposive 
sampling) sehingga didapat sebanyak 227 sampel. 
 
 
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang 
didapat langsung hasil wawancara dan penyebaran kuisioner serta data sekunder 
yang didapat dari artikel, jurnal dan web. Pengolahan data dengan uji validitas 
dan reliabilitas, uji regresi linier berganda, uji asumsi klasik serta uji t dan uji F. 
 
4. Hasil dan Pembahasan  
1. Uji Validitas 
 
Uji Validitas variabel bebas (Promosi Penjualan, Variasi Produk, Harga 
dan Kelompok Referensi). Hasil pengujian validitas dalam penelitian ini 
akan dijelaskan pada tabel 4.1 berikut ini: 
 
Tabel 4.1   
Promosi Penjualan rHitung rTabel Keterangan 
X11 0,746 0,1303 Valid 
X12 0,788 0,1303 Valid 
X13 0,774 0,1303 Valid 
X14 0,738 0,1303 Valid 
X15 0,738 0,1303 Valid 
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X16 0,801 0,1303 Valid 
X17 0,762 0,1303 Valid 
X18 0,767 0,1303 Valid 
Variasi Produk rhitung rtabel Keterangan 
X21 0,834 0,1303 Valid 
X22 0,827 0,1303 Valid 
X23 0,802 0,1303 Valid 
X24 0,841 0,1303 Valid 
Harga rhitung rtabel Keterangan 
X31 0,886 0,1303 Valid 
X32 0,904 0,1303 Valid 
X33 0,866 0,1303 Valid 
Kelompok Referensi rhitung rhitung Keterangan 
X41 0,912 0,1303 Valid 
X42 0,870 0,1303 Valid 
X43 0,902 0,1303 Valid 
 
Hasil uji Validitas Keputusan Pembelian 
Tabel 4.2  
Keputusan Pembelian rhitung rtabel Keterangan 
Y11 0,772 0,1303 Valid 
Y12 0,841 0,1303 Valid 
Y13 0,850 0,1303 Valid 
Y14 0,884 0,1303 Valid 
Y15 0,879 0,1303 Valid 
Y16 0,876 0,1303 Valid 
Y17 0,870 0,1303 Valid 
 
Berdasarkan data yang diperoleh pada tabel 4.1 dan 4.2 dari 227 
mahasiswa yang melakukan pembelian di Indomaret dinyatakan valid karena nilai 
rhitung >  rtabel , sehingga setiap item pertanyaan pada kuisioner dapat dimengerti 
atau diterima dengan baik. 
 
2. Uji Reliabilitas 
Tabel 4.3 
Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan  
X11 ,894 Reliabel 
X12 ,889 Reliabel 
X13 ,891 Reliabel 
X14 ,895 Reliabel 
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X15 ,888 Reliabel 
X16 ,887 Reliabel 
X17 ,892 Reliabel 
X18 ,892 Reliabel 
Berdasarkan tabel 4.3 dperoleh bahwa nilai Cronbach's Alpha 
basedon standardized items pada variabel promosi penjualan (,904) > 0,6 
artinya variabel promosi penjualan dalam penelitian ini dapat dinyatakan 
reliabel. 
3. Uji Koefisien Determinasi 
Tabel 4.3 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,733 ,729 3,02835 
Berdasarkan tabel 4.16 di atas diperoleh bahwa nilai R 
sebesar 0,856 serta adjusted R squarenya sebesar 0,729. Hal ini 
menunjukkan bahwa sebesar 72,9% variabel promosi penjualan, variasi 
produk, harga dan kelompok referensi mampu menjelaskan variabel 
keputusan pembelian konsumen pada Minimarket Indomaret bagi 
mahasiswa/i STMIK MDP program Studi Sistem informasi. 
 









t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,178 ,988  2,204 ,029 
Promosi Penjualan ,350 ,048 ,407 7,323 ,000 
Variasi Produk ,353 ,097 ,204 3,633 ,000 
Harga ,289 ,106 ,147 2,737 ,007 
Kelompok Referensi ,486 ,095 ,234 5,135 ,000 
a. Dependent Variable: KP 
Keputusan Pembelian = 2,178 + 0,350Promosi Penjualan + 0,353Variasi 
Produk + 0,289Harga + 0,486Kelompok Referensi. 
Angka koefisien variabel promosi penjualan sebesar 0,350 memiliki arti, 
apabila variabel promosi penjualan meningkat sebesar 1 maka keputusan 
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pembelian konsumen pada Minimarket Indomaret bagi mahasiswa/1 STMIK 
MDP program studi Sistem Informasi akan meningkat sebesar 0,350. 
Angka koefisien variabel variasi produk sebesar 0,353 memiliki arti, 
apabila variabel variasi produk meningkat sebesar 1 maka keputusan pembelian 
konsumen pada Minimarket Indomaret bagi mahasiswa/i STMIK MDP program 
studi Sistem Informasi akan meningkat sebesar 0,353. 
Angka koefisien variabel harga sebesar 0,289 memiliki arti, apabila 
variabel harga meningkat sebesar 1 maka keputusan pembelian konsumen pada 
Minimarket Indomaret bagi mahasiswa/i STMIK MDP program studi Sistem 
Informasi akan meningkat sebesar 0,289. 
Angka koefisien variabel kelompok referensi sebesar 0,486 memiliki arti, 
apabila variabel kelompok referensi meningkat sebesar 1 maka keputusan 
pembelian konsumen pada Minimarket Indomaret bagi mahasiswa/i STMIK 
MDP program studi Sistem Informasi akan meningkat sebesar 0,486. 
 
Hasil uji t untuk variabel Promosi Penjualan sebesar 0,000 maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel Promosi Penjualan berpengaruh positif signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian. Variabel Variasi Produk memiliki nilai 
signifikansi sebesar 0,000, maka dapat disimpulkan bahwa variabel Variasi 
Produk berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Harga 
dengan nilai signifikansi sebesar 0,007, maka dapa disimpulkan Harga memiliki 
pengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Nilai signifikansi 
Kelompok Referensi sebesar 0,000 berpengaruh secara signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian.  
Hasil uji F menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,000 dan nilai F 
hitung sebesar 152,665 menunujukan adanya pengaruh Promosi Penjualan, 









Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 5600,310 4 1400,077 152,665 ,000
b
 
Residual 2035,937 222 9,171   
Total 7636,247 226    
a. Dependent Variable: KP 
b. Predictors: (Constant), KR, PP, H, VP 
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5. Uji Asumsi Klasik 
Tabel 4.6 




 Mean ,0000000 
Std. Deviation 3,00142816 
Most Extreme Differences Absolute ,058 
Positive ,058 
Negative -,058 
Test Statistic ,058 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,065
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
Berdasarkan tabel 4.6 di atas diperoleh bahwa nilai signifikansi pada 
pengujian normalitas di atas diperoleh sebesar 0,065> 0,05 yang artinya data pada 








T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 4,184 ,606  6,901 ,000 
Promosi Penjualan -,044 ,029 -,156 -1,489 ,138 
Variasi Produk -,022 ,060 -,040 -,377 ,707 
Harga ,075 ,065 ,118 1,163 ,246 
Kelompok Referensi -,101 ,058 -,149 -1,733 ,084 
a. Dependent Variable: ABS_RES1 
 
Berdasarkan tabel 4.7  diperoleh bahwa seluruh variabel bebas 
dalam penelitian ini memiliki nilai signifikansi > 0,05, yang artinya model 
















Variasi Produk ,382 2,615 





Berdasarkan tabel 4.8 di atas diperoleh bahwa seluruh variabel 
bebas dalam penelitian ini memiliki nilai tolerance > 0,1 dan VIF < 10, 








a. Predictors: (Constant), KR, PP, H, VP 
b. Dependent Variable: KP 
Berdasarkan tabel 4.9 di atas diperoleh angka durbin watson pada 
pengujian autokorelasi sebesar -2 < 1,977 < 2 yang artinya model regresi 
dalam penelitian ini tidak terjadi masalah autokorelasi sehingga dapat 
dikatakan bahwa model regresi dalam penelitian ini tidak terjadi kesalahan 
penganggu pada periode t dengan kesalahan pada periode t-1. 
 
5. Hasil dan Pembahasan 
 
Variabel Promosi Penjualan, Variasi Produk, Harga dan Kelompok 
Referensi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Variabel 
Promosi Penjualan, Variasi Produk, Harga dan Kelompok Referensi 
memiliki pengaruh secara simultan terhadap Keputusan Pembelian di 
Indomart Palembang. 
 
Saran pada penelitian ini yaitu : Pertama, bagi perusahaan 
diharapkan mampu menangani permasalahan yang terjadi dalam 
perusahaan serta dapat mempertahankan dan meningkatkan Keputusan 
Pembelian yang dimiliki pelanggan agar dapat bertahan di tengah 
persaingan bisnis ritel yang semakin ketat. Kedua, bagi penulis penelitian 
ini dapat memberi wawasan tentang ilmu yang diperoleh selama kegiatan 
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perkuliahan dengan konsep perusahaan yang sesungguhnya. Ketiga, bagi 
peniliti selanjutnya diharapkan mampu mencari sumber-sumber lain dan 
menggunakan variabel lain dalam penelitian ini agar memperoleh hasil 
yang lebih baik. 
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